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ki se nanaša na izdelavo unikatnih lesenih struženih izdelkov. Ugotovili smo, da 
trenutno na lokalnem trgu uspešno poslujeta dve podjetji s podobnim proizvodnim 
programom, še več pa jih je v začetni fazi poslovanja. Gnezdilnice in izdelki s 
sporočilom so inovacija in trenutno na lokalnem trgu še nimajo konkurence, so pa 
zanimivi za nove ciljne skupine kupcev. Prodajne poti bodo  preko stojnic ob 
družbenih prireditvah, direktnega kontakta s podjetji, predvsem pa preko spleta in 
družabnih omrežij, saj se podjetje namerava širiti tudi v tujino. Na trg bo podjetje 
vstopilo s politiko visokih cen, kar bo garancija za visoko kakovost in unikatnost 
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interesting for new target groups of customers. The sales channels will be through 
stalls at social events, direct contacts with companies, and above all through the 
Internet and social networks, as the company intends to expand abroad as well. The 
company will enter the market with high price policy, which will guarantee the high 
quality and uniqueness of products. We have proved that the investment is 
refundable slightly more than four years with very high added value in the product. 
We can conclude that taking risks into account, the realization of the business idea 








Sitar M. Poslovni načrt izdelave lesenih struženih izdelkov.  
 Dipl. delo. Ljubljana, Univ. v  Ljubljani, Biotehniška faku lteta, Odd . za lesarstvo, 2017   V 
 
  
    
KAZALO VSEBINE 
 
KLJUČNA DOKUMENTACIJSKA INFORMACIJA………………………………….. III 
KEY WORDS DOCUMENTATION……………………………………………………. IV 
KAZALO VSEBINE……………………………………………………………………....V 
KAZALO PREGLEDNIC…………………………………………………………......…VII   
KAZALO SLIK………………………………………………………………………….VIII                                                                                                                                                                                                                                                               
 
1 UVOD ............................................................................................................................ 1 
1.1 OPREDELITEV PROBLEMA............................................................................... 1 
1.2 CILJI NALOGE ...................................................................................................... 2 
1.3 DELOVNE HIPOTEZE.......................................................................................... 2 
2 PREGLED OBJAV ...................................................................................................... 3 
2.1 OPREDELITEV POSLOVNEGA NAČRTA ........................................................ 3 
2.2 NAMEN IN OBSEG POSLOVNEGA NAČRTA ................................................. 3 
2.3 STRUKTURA POSLOVNEGA NAČRTA ........................................................... 3 
3 MATERIALI IN METODE ........................................................................................ 8 
3.1 ANALIZA TRGA IN KONKURENCE ................................................................. 8 
3.2 ORODJE ZA FINANČNI NAČRT ZA PETLETNO OBDOBJE.......................... 8 
3.3 IZRAČUN LASTNE CENE IN DODANE VREDNOSTI V IZDELKU .............. 9 
3.3.1 Izračun cene materiala  .................................................................................. 9 
3.3.2 Izračun lastne cene ...................................................................................... 10 
3.3.3 Izračun dodane vrednosti............................................................................ 10 
3.3.4 Analiza tveganja........................................................................................... 11 
4 REZULTATI............................................................................................................... 14 
4.1 PANOGA, PODJETJE IN IZDELKI ................................................................... 14 
4.1.1 Panoga........................................................................................................... 14 
4.1.2 Podjetje in posel ........................................................................................... 14 
4.1.3 Vrste izdelkov ............................................................................................... 15 
4.1.4 Prodajne cene ............................................................................................... 18 
4.2 RAZISKAVA IN ANALIZA TRGA.................................................................... 19 
4.2.1 Odjemalci (kupci) posameznih vrst izdelkov  ............................................ 19 
4.2.2 Analiza konkurence glede na posamezne vrste izdelkov.......................... 20 
Sitar M. Poslovni načrt izdelave lesenih struženih izdelkov.  
 Dipl. delo. Ljubljana, Univ. v  Ljubljani, Biotehniška faku lteta, Odd . za lesarstvo, 2017   VI 
 
  
    
4.3 NAČRT TRŽENJA............................................................................................... 24 
4.3.1 Marketinška strategija vstopa in rasti ter prodajne poti  ......................... 24 
4.4 KRITIČNA TVEGANJA IN PROBLEMI  ........................................................... 25 
4.5 FINANČNI NAČRT ZA PETLETNO OBDOBJE .............................................. 27 
4.5.1 Načrtovana sredstva in obveznosti do virov sredstev............................... 27 
4.5.2 Načrtovani stroški........................................................................................ 28 
4.5.3 Načrtovan prihodek ..................................................................................... 29 
4.5.4 Ključni finančni kazalniki za petletno obdobje  ........................................ 30 
5 RAZPRAVA IN SKLEPI........................................................................................... 32 
6 POVZETEK ................................................................................................................ 34 
7 VIRI ............................................................................................................................. 35 
 
  
Sitar M. Poslovni načrt izdelave lesenih struženih izdelkov.  
 Dipl. delo. Ljubljana, Univ. v  Ljubljani, Biotehniška faku lteta, Odd . za lesarstvo, 2017   VII 
 
  
    
KAZALO PREGLEDNIC 
 
Preglednica 1: Lastna cena posamezne kategorije izdelkov ................................................ 18 
Preglednica 2: Prikaz interne stopnje donosa ob spremembi prihodkov ............................. 26 
Preglednica 3: Proizvodna oprema, njena vrednost in amortizacijska doba  ....................... 27 
Preglednica 4: Skupni stroški materiala za posamezne kategorije izdelkov za petletno 
obdobje ................................................................................................................................ 28 
Preglednica 5: Strošek materiala, prostornina lesa in dodana vrednost posameznega 
(tipičnega) izdelka ............................................................................................................... 29 
 
  
Sitar M. Poslovni načrt izdelave lesenih struženih izdelkov.  
 Dipl. delo. Ljubljana, Univ. v  Ljubljani, Biotehniška faku lteta, Odd . za lesarstvo, 2017   VIII 
 
  
    
KAZALO SLIK 
 
Slika 1: Gnezdilnica (foto: osebni arhiv) ............................................................................. 15 
Slika 2: Skleda s sporočilom (foto: osebni arhiv) ................................................................ 16 
Slika 3: Izdelki s čustveno ali simbolno vrednostjo za kupca (foto: osebni arhiv) ............. 17 
Slika 4: Komercialni izdelek (foto: osebni arhiv)................................................................ 18 
Slika 5: Ključni finančni kazalniki podjetja Matija Hiršenfelder s.p. (Bonitete.si)  ............ 21 
Slika 6: Skupni prihodki podjetja Matija Hiršenfelder s.p (iBON) ..................................... 22 
Slika 7: Ključni finančni kazalniki podjetja Stanislav Lamovšek s.p. (Bonitete.si) ............ 23 
Slika 8: Skupni prihodki  podjetja Stanislav Lamovšek  s.p. (iBON) ................................. 23 
Slika 9: Bilanca stanja - grobi prikaz s projekcijo za petletno obdobje............................... 27 
Slika 10: Izkaz uspeha, kjer so prikazani proizvajalni stroški podjetja  ............................... 28 
Slika 11: Plan prihodkov za petletno obdobje ..................................................................... 29 
Slika 12: Stopnje donosov ROA, ROE in ROS za petletno obdobje................................... 30 
Slika 13: Čisti dobiček za petletno obdobje  ........................................................................ 31 
Slika 14: Izkaz denarnih tokov - denar konec obdobja........................................................ 31 
 
Sitar M. Poslovni načrt izdelave lesenih struženih izdelkov  
 Dipl. delo. Ljubljana, Univ. v  Ljubljani, Biotehniška faku lteta, Odd. za lesarstvo, 2017 1 
 
1 UVOD 
1.1 OPREDELITEV PROBLEMA 
Pod pojmom izdelki domače obrti razumemo  predmete, ki jih ljudje izdelujejo na svojih 
domovih in v domačih delavnicah. Izdelki so lahko namenjeni lastni uporabi, še večkrat pa 
prodaji. Večinoma temeljijo na tradiciji. Pri tem imajo  krajevne korenine posameznih 
panog pomembno vlogo pri oblikovanju posameznih elementov izdelkov ter dolo čanju 
blagovnih znamk. (Kuhar Bizjak, 2005) 
Izdelki domače obrti niso le pomemben del naše kulturne dediščine, pač pa so pomembni 
tudi za sedanjost in prihodnost. Preteklost nam daje znanje, izkušnje in modele, po katerih 
lahko ustvarjamo nove in nove oblike. Te pa nam pomagajo ohranjati našo identiteto in 
prostor v svetovni družbi. Po izdelkih domače obrti so nas poznali že v preteklosti. Prav je 
da nas po njih poznajo tudi sedaj in v prihodnje. (Kuhar Bizjak, 2005 ) 
Razvoj poslovne ideje zajema poleg tehničnega aspekta še poslovnega, ki vključuje 
organizacijski, trženjski in finančni vidik. V okviru tega je potrebno preučiti tudi vsa 
mogoča tveganja in nevarnosti ter s tem omogočiti uspešno realizacijo poslovne ideje. Vsi 
ti vidiki so zajeti pri izdelavi poslovnega načrta, ki je ključen dokument pred realizacijo 
ideje. 
V okviru diplomskega dela bomo preučili nekatere poslovne vidike razvoja in realizacije  
unikatno izdelanih lesenih struženih izdelkov, kateri so odlične kakovosti in za katere se 
pričakuje, da imajo visoko dodano vrednost. Sami izdelki bodo razdeljeni v tri kategorije: 
gnezdilnice, izdelki s sporočilom kamor sodijo sodobne replike zgodovinskih predmetov 
ter izdelki izdelani  iz točno določenega drevesa, kateri predstavlja čustveno ali simbolno 
navezanost na kupce, tretjo kategorijo pa bodo tvorili komercialni izdelki. Tehnični razvoj 
vseh vrst izdelkov je v zaključni fazi, tudi testiranje je bilo že opravljeno, izvaja se celo že 
testna proizvodnja. Manjka pa celovitejša poslovna analiza te ideje, na osnovi katere bodo 
sprejete ključne poslovne odločitve o njenem nadaljnjem razvoju.  
V nalogi bomo opisali organizacijo podjetja, kakšni so njegovi načrti, s kakšno op remo 
razpolaga, predstavili bomo zaposlene in povedali kakšne so njihove kompetence v 
podjetju. Navedli bomo značilnosti posameznih vrst izdelkov. Raziskali in analizirali bomo 
trg –kdo so ključni kupci za posamezne vrste izdelkov, podrobno bomo raziskali in 
analizirali konkurenco. Na osnovi teh dobljenih rezultatov bomo naredili načrt trženja. 
Veliko koristnih informacij, pričakujemo od SWOT analize – za nas bodo še posebej 
pomembna tista, ki so povezana s tveganji in nevarnostmi.   
Največji poudarek v nalogi pa bo na finančnem načrtu udejanjanja te ideje za naslednjih 5 
let. Opisali bomo načrtovana sredstva in obveznosti do virov sredstev, opisali in 
ovrednotili bomo stroške, izračunali lastne cene in dodane vrednosti vsem izdelkom, 
ugotavljali kakšni bodo prihodki in kdaj jih lahko pričakujemo. Izračunali bomo bilanco 
stanja. Vse skupaj bomo ovrednotili s finančnimi kazalniki za naslednjih 5 let.  
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Pričakujemo in upamo, da bo zaključek naloge v celoti dal pozitivne rezultate in bodo tako 
ti izdelki lahko uspešno prišli na trg.  
 
1.2 CILJI NALOGE 
 
Analizirati določene poslovne vidike razvoja konkretne poslovne ideje, izdelati ključne 
točke poslovnega načrta ter tako pripraviti osnovo za odločanje o njenem nadaljnjem 
razvoju in realizaciji.  
 
1.3 DELOVNE HIPOTEZE 
 
- ideja je poslovno zanimiva, ima velike potenciale razvoja in rasti 
- potrebne investicije se bodo vrnile najkasneje v 5 letih 






























Sitar M. Poslovni načrt izdelave lesenih struženih izdelkov  
 Dipl. delo. Ljubljana, Univ. v  Ljubljani, Biotehniška faku lteta, Odd. za lesarstvo, 2017 3 
 
2 PREGLED OBJAV 
2.1 OPREDELITEV POSLOVNEGA NAČRTA 
 
Poslovni načrt je dokument, ki je temeljen pri ustanovitvi novega podjetja, prav tako pa 
tudi pri prestrukturiranju obstoječega podjetja ali pri vpeljevanju novih proizvodov ali 
storitev na trg. Podjetniku pomaga pri uresničitvi podjetniške ideje, saj sama ideja za 
uspešen posel ni dovolj. Njena realizacija je odvisna od številnih dejavnikov, ki jih 
opredelimo s poslovnim načrtom. Z njim podjetnik postavi vizijo in cilje bodočega 
podjetja, prav tako pa tudi strategije, ki bodo te cilje skušale čim bolje doseči. 
 
Idejo je potrebno najprej kreativno čim bolje dodelati, temu pa sledi analitično delo, s 
katerim preverimo dejansko priložnost. (Kos, 2017) 
 
2.2 NAMEN IN OBSEG POSLOVNEGA NAČRTA 
 
Izdelava poslovnega načrta je v prvi vrsti namenjena podjetniku samemu, saj  mu zlasti v 
prvem letu poslovanja pomeni kažipot pri njegovem delu. Poslovni načrti se navadno 
pišejo za obdobje 3 do 5 let, podjetniku pa služi za spremljanje in korigiranje poslovanja. 
Potrebno je upoštevati, da se bodo v tem obdobju pogoji za poslovanje morda spremenili in 
bo načrt potrebno sproti posodabljati oziroma prilagajati obstoječim razmeram.  
 
Poslovni načrt pomaga oceniti stopnjo tveganja, zato je pomemben tudi za osebe oziroma 
podjetja, ki bodo s podjetjem poslovala, za morebitne vlagatelje in posojilodajalce. Dobro 
izdelan poslovni načrt podjetniku pomaga pri sprejemanju pravilnih odločitev, ter mu 
omogoča boljše odzivanje v primeru nepredvidenih težav, s tem pa mu poveča možnost za 
uspešno poslovanje.  
 
V poslovnem načrtu najprej predstavimo podjetje in opišemo naše izdelke. Potrebno je 
narediti skrbno analizo trga in konkurence. Opredeliti in preveriti je potrebno potencialne 
kupce, ter poiskati konkurenčna podjetja in ugotoviti kako poslujejo, saj nam to služi kot 
dobra orientacija pri zagonu podjetja. Postaviti je potrebno strategijo trženja, to je način 
vstopa na trg, ceno izdelkov, prodajno taktiko in tržno komuniciranje.  
 
Za razvoj podjetja so ključni ustrezni kadri in organizacijska struktura, skrbno načrtovanje 
proizvodnega procesa ter delovnih sredstev, v določenih primerih tudi zaščita intelektualne 
lastnine. Nadalje je potrebno opredeliti terminski načrt dela in aktivnosti ter izdelati 
finančne projekcije. (Kos, 2017) 
 




Povzetek mora na eni do dveh straneh predstaviti ključne točke poslovnega načrta s 
ključnimi dejstvi in številkami. Njegova vsebina mora vzbuditi pozornost bralcev, še 
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posebej potencialnih sovlagateljev. Vsebovati mora kratek oris vseh ključnih vidikov 
poslovnega načrta: na kratko opisati izdelek oziroma storitev, njegovo uporabno vrednost, 
potencialni trg in tržne segmente, planiran obseg prodaje, sposobnost ključnih ljudi, 
potrebo po finančnih sredstvih in oceno pričakovanega donosa vloženih sredstev. Povzetek 
se napiše na koncu, ko so ostali deli poslovnega že pripravljeni. Pomemben je zlasti za tiste 
podjeme, ki so odvisni od pridobitve tujih finančnih virov. (Rebernik in Rus, 2005) 
 
2. Panoga, podjetje, izdelki in storitve 
 
a) Panoga dejavnosti 
 
V točki panoga dejavnosti je potrebno predstaviti sedanje stanje in napovedi za panogo v 
kateri bo delovalo bodoče podjetje. Zelo pomembna je njena stopnja razvoja (rast, zrelost, 
upad), število neposrednih in posrednih konkurentov ter absorpcijska moč trga v tej 
dejavnosti. V kolikor je sama panoga preširok pojem, je potrebno poskusiti definirati ožje 
segmente, v katerih bo delovalo podjetje. Potrebno je tudi izračunati kazalce poslovanja 
panoge in navesti vire pridobljenih informacij.  
 
b) Podjetje in posel 
 
V tej točki je potrebno opisati poslovni koncept katerega se loteva podjetje - kakšne 
izdelke oziroma storitve bo ponujalo ter kdo so ciljni kupci. Navesti je potrebno datum 
registracije podjetja, njegovo pravnoorganizacijsko obliko ter še druge ključne elemente 
ustanovitve podjetja. (Rebernik in Rus, 2005) 
 
3. Raziskava in analiza trga 
 
Raziskava in analiza trga sodi med najzahtevnejša in najpomembnejša področja 
poslovnega načrta. Njeni dobljeni rezultati vplivajo na večino ostalih pomembnih točk 
poslovnega načrta, kamor sodijo: velikost proizvodnje, marketinški načrt in velikost dolga, 
ki ga bo podjetje potrebovalo.  
 
Priprava tržnih raziskav in analiz povzroča podjetnikom največ težav, saj je to proces 
zbiranja, zapisovanja, razvrščanja in analiziranja podatkov o kupcih,  konkurentih in drugih 
dejavnikih, ki oblikujejo odnose med ponudniki izdelkov in storitev in njihovimi kupci. 
Posledica tega je, da težko prepričajo potencialne investitorje.  (Rebernik in Rus, 2005) 
 
4. Načrt trženja 
 
V načrtu trženja je opisano, na kakšen način bo podjetje doseglo načrtovano prodajo. V ta 
namen morajo biti izdelane podrobne projekcije prodaje, prikazana mora biti celotna 
marketinška strategija, opisano, na kakšen način bo podjetje ponujalo storitev. Do ločiti je 
potrebno cenovno politiko in način distribucije. Zelo pomembno je, na kakšen način bo 
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podjetje oglaševalo in s tem doseglo načrtovan tržni delež. V načrtu trženja je tudi 
navedeno kaj, kako in kdo bo kaj naredil. (Rebernik in Rus, 2005) 
 
- Določanje prodajnih cen 
 
Prodajno ceno je za razliko od ostalih sestavin trženjskega spleta mogoče v zelo kratkem 
časovnem obdobju spremeniti, kljub temu pa oblikovanje pravilne prodajne cene za 
marsikaterega tržnika predstavlja zahtevno nalogo, saj je od tega odvisna kasnejša 
uspešnost podjetja (Rojšek in Starman, 1994).  
 
Podjetja pri določanju cene uporabljajo nekaj temeljnih pristopov oz. metod:  
 določanje cene na podlagi lastne cene proizvoda  
 določanje cene na osnovi cen konkurenčnih izdelkov  
 določanje cene na osnovi psiholoških dejavnikov  
 določanje cene na osnovi ponudbe in povpraševanja  
 določanje cene na osnovi pričakovanja kupcev 
(Oblak, 2012) 
 
5. Človeški viri in organizacija  
 
V tej točki je potrebno opisati obliko organizacije podjetja ter ključno vodstveno osebje v 
njem. Na obliko organizacije podjetja vpliva več dejavnikov: proizvodni proces podjetja, 
število zaposlenih, faza življenjskega cikla, v kateri se nahaja podjetje. Ob ustanovitvi 
podjetja so poslovne funkcije v njem enostavne, zato je tudi organizacijska struktura 
enostavna in vodstvena ekipa manjša – ustanovitelji sami vodijo proizvodnjo, prodajo, 
trženje in druge poslovne funkcije ter obvladujejo vsa administrativna dela. Za vsakega 
ključnega člana je potrebno natančno opisati njegove dolžnosti in odgovornosti ter določiti 
predvideno višino plače. Navesti je potrebno dokaze, da so vsi ustrezno usposobljeni za 
izvajanje svojih delovnih aktivnosti. (Rebernik in Rus, 2005) 
 
6. Razvoj izdelka ali storitve 
 
V tej točki je potrebno opisati trenutno razvojno stanje izdelka ali storitve ter kaj je 
potrebno še izvesti, da bo izdelek lahko prišel na trg. Identificirati  je potrebno vse večje 
pričakovane težave ter na kakšen način bodo odpravljene. Predstaviti je potrebno tudi 
tekoče delo v razvoju, da bi sedanji in bodoči izdelki ali storitve ostali konkurenčni na trgu.  
Navesti je potrebno tudi višino proračuna, ki ga bo podjetje namenilo za celotni razvoj. 
Razjasniti je potrebno vsa vprašanja glede intelektualne lastnine. (Rebernik in Rus, 2005) 
 
7. Poslovni proces in proizvodni viri 
 
V tej točki je potrebno opisati proizvodni oz. storitveni proces v podjetju ter morebitne 
vključitve zunanjih dobaviteljev (kooperantov). Predlagano proizvodno usmeritev je 
potrebno ustrezno argumentirati z vidika financiranja zalog, razpoložljive delovne sile, 
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proizvodnih stroškov in zmogljivosti proizvodnje. V primeru vključitve kooperantov, jih je 
potrebno navesti in opisati. Določiti je potrebno dinamiko proizvodnje, sistem 
zagotavljanja kakovosti ter vse ostale dejavnike, ki so pomembni za konkretni proizvodnji 
proces (npr: lokacija proizvodnje, varnostna zaloga gotovih izdelkov, glavni roki in 
zaostanki, sezonsko nihanje, bližina kupcev in dobaviteljev, dostop do transportnih poti, 
pravne zahteve, vprašanje okolja…) (Rebernik in Rus, 2005) 
 
8. Terminski načrt 
 
S terminskim načrtom se prikaže časovni okvir in medsebojna odvisnost večjih aktivnosti, 
ki so potrebne za zagon podjema.  Obenem je pripomoček za načrtovanje in opredeljevanje 
rokov, ki so kritični za uspeh podjema. Dobro izdelan terminski načrt je učinko vito orodje 
za pridobitev finančnih sredstev od morebitnih sovlagateljev. Skozi terminski načrt se tudi 
kaže zrelost vodstvene ekipe – da načrtuje rast podjetja na tak način, da priznava ovire in 
čim bolj zmanjša tveganje vlagatelja. (Rebernik in Rus, 2005) 
 
9. Kritična tveganja in problemi 
 
Razvoj podjetja vedno spremljajo tveganja in problemi. Za poslovni načrt je zelo 
pomembno, da so vsa ta tveganja in problemi v njem navedeni. Z odkritim prikazom vseh 
tveganj, lastnik  podjema dokaže svojo sposobnost vodenja. S tem dobi tudi kredibilnost 
pri potencialnih vlagateljih, saj bodo v lastniku podjema spoznali zrelo osebnost.  
 
V primeru, da morebitni vlagatelji odkrijejo kakšen dodaten negativen dejavnik, kateri v 
poslovnem načrtu ni naveden, potem jih lahko odvrne od financiranja bodočega podjetja. 
(Rebernik in Rus, 2005) 
 
10. Finančni načrt 
 
Finančni načrt se praviloma dela za naslednjih pet let. Predstavljati mora podjetnikovo 
najboljše predvidevanje prihodnjega delovanja podjetja, oziroma najboljšo oceno 
rezultatov, za katere podjetnik verjame, da so realni in dosegljivi. Na osnovi finančnega 
načrta se izvede ocenitev investicijske priložnosti. Cilj finančnega načrta je ugotoviti 
potencial tvegane naložbe in terminski načrt doseganja rezultata.    
  
Osnovo za izdelavo finančnega načrta predstavljajo dobro obdelana predhodna poglavja 
(npr, raziskava in analiza trga, načrt trženja, človeški viri in organizacija,…) v katerih je 
potrebno definirati vse posamezne ključne elemente za izdelavo finančnega načrta.  
Finančni načrt se lahko uporabi tudi kot operativni načrt za finančni management novega 
podjema. S programskimi orodji je možno analizirati finančne scenarije pri različnih 
predpostavkah in tako pripraviti različne simulacije bodočih poslovnih rezultatov, 
vrednosti posameznih sredstev in virov sredstev in ključnih kazalnikov. (Rebernik in Rus, 
2005) 
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11. Pridobitev finančnih sredstev 
 
Pridobitev finančnih sredstev za realizacijo podjema je v osnovi možna na dva načina: 
 
- z lastniškim financiranjem – investitor pridobi lastniški delež  v podjetju 
- z dolžniškim financiranjem – zunanji investitor posodi denar v zameno za obresti 
Vse kar lahko podjetnik nudi potencialnim investitorjem je obljuba, ki pa ne nudi močnega 
pogajalskega izhodišča. Dejstvo je, da se potencialni investitorji zavedajo tveganja. Zaradi 
tega pričakujejo kakovostno pripravljen poslovni načrt, ki se bo uspešno uresničeval.  
(Rebernik in Rus, 2005) 
 
Za potrebe raziskave smo iz tega nabora 11 točk izdelali samo 4 točke: raziskava in analiza 
trga, načrt trženja, kritična tveganja in problemi ter finančni načrt, saj smo želeli 
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3 MATERIALI IN METODE 
3.1 ANALIZA TRGA IN KONKURENCE  
 
Pri analizi trga in konkurence sem se posluževal javno dostopnih finančnih podatkov o 
morebitni konkurenci (npr. ajpes.si), za poglobljeno analizo pa sem uporabil spletni portal 
bonitete.si in iBON. 
 
Bonitete.si so online bonitetna baza za poslovne subjekte v celotni regiji Alpe-Adria in za 
Južne trge. Podatki se dnevno osvežujejo in tako ponujajo tekoče in zanesljive informacije 
o statusu tveganosti podjetja in boniteti poslovanja. Poslovne informacije o subjektih 
nudijo celovit vpogled v poslovanje podjetij - preveri se lahko kakšno plačilno disciplino 
ima poslovni partner, ali kdo ga toži, oceni se lahko, kakšne so managerske sposobnosti 
vodilnih oseb podjetja in preveri blokirane TRR račune partnerja ter kako posluje. Za 
vsako podjetje je izračunana tudi bonitetna ocena.  
 
Bonitete.si so namenjene malim in srednjim podjetjem, ki želijo zmanjšati tveganje pri 
svoje poslovanju doma in v tujini. Glavne prednosti so zmanjšanje tveganosti pri iskanju 
novih partnerjev, spremljanje obstoječih partnerjev in njihove poslovne uspešnosti ter 
iskanje novih poslov. (bonitete.si, 2017) 
 
IBON je orodje za mala in srednja podjetja, ki omogoča enostaven in hiter pregled slike 
slovenskih podjetij. Uporablja se pri prvem vstopu na trg in nadzorovanje ter spremljanje 
poslovanja poslovnega partnerja. IBON vsebuje: 
- blokade TRR, stečaji, prisilne poravnave, likvidacije in izbrisi,  
- finančne informacije,  
- bonitetno oceno podjetja in iBoniteto,  
- podrobno analizo izbrane dejavnosti,  
- napredni iskalnik, 
- grafično analizo poslovanja podjetja, regije ali dejavnosti,  
- radar za samodejno obveščanje o spremembah pri poslovanju izbranih podjetij,  
- "Kdo me gleda," ki kontinuirano beleži in sporoča vsa podjetja, ki so v zadnjih 
31-ih dneh pregledala vaše poslovne podatke in s tem izkazala potencialno 
zanimanje za poslovanje z vami. 
 
IBON je namenjen predvsem začetnim uporabnikom ob prvi izkušnji ustanovitve podjetja 
ter malim podjetjem in podjetnikom, ki želijo biti na tekočem z dogajanjem na trgu. Kot 
glavna prednost je izpostavljen enostaven in hiter dostop do poslovnih informacij. (iBON, 
2017) 
 
3.2 ORODJE ZA FINANČNI NAČRT ZA PETLETNO OBDOBJE 
 
Za pripravo finančnega načrta za prihodnje obdobje in temu ustrezne podatkovne podlage 
v okviru bilance stanja in ostalih izkazov smo uporabili program Projekcije 2016 (to je 
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predloga za program MS Excel, ki ga na Ekonomski fakulteti Univerze v Ljubljani 
uporabljajo študentje za pripravo finančnega dela poslovnega  načrta). V kategorijo podatki 
smo vpisali opremo in ceno posamezne opreme, zalogo materiala, obveznosti iz 
financiranja, proizvajalne stalne stroške ter tri kategorije izdelkov (gnezdilnica, 
komercialni izdelki, izdelki s sporočilom), njihovo prodajno ceno, ceno enote materiala in 
načrtovane prodane količine. Program sam potem izračuna potrebne podatke za bilanco 
stanja(sredstva, obveznosti do virov sredstev), izkaz poslovnega izida (kosmati dobiček iz 
prodaje, dobiček iz poslovanja, dobiček iz rednega delovanja, dobiček pred davki in čisti 
dobiček) in izkaz denarnih tokov (denar konec obdobja). Izračuna in grafično prikaže pa 
tudi številne finančne kazalnike, npr.: struktura prihodkov (v %), struktura odhodkov (v 
%), povprečna sredstva na zaposlenega, prihodek na zaposlenega, čisti dobiček na 
zaposlenega, struktura obveznosti konec obdobja (v %), stopnje donosov (ROA, ROE, 
ROS) in interna stopnja donosa.  
 
3.3 IZRAČUN LASTNE CENE IN DODANE VREDNOSTI V IZDELKU 




Najprej izračunamo prostornino hloda (Vhlod) po enačbi:  
 
Vhlod = pi * d
2 * l/4                                                                           … (1) 
 
kjer je: 
Vhlod – prostornina hloda [m
3] 
pi – vrednost konstante pi (3,14…) 
d – premer hloda [m] 
l – dolžina hloda [m] 
 
Število skled iz 1 m3 lesa: 
 
nskled = nskled1/Vhloda                                                                          … (2) 
 
kjer je: 
nskled - število skled iz 1 m
3  
nskled1 - število skled iz enega hloda lesa dolžine 0,80m in premera 0,33m ( = 4) 
Vhlod – prostornina hloda [m
3] 
 
Za izračun stroška lesa na izdelek vzamemo ceno kubičnega metra okroglega lesa hruške, 
jablane, oreha, kostanja in češnje visoke kakovosti. Njihova povprečna cena je 298,00 €/m3  
(https://www.gozd-les.com/upravljanje-gozdov/cene- lesa/dosezene-cene- licitaciji- lesa).  
 
Strošek lesa za eno skledo (SMAT_S) je torej: 
 
SMAT_S = cenaLES/nskled                                                                      … (3) 
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SMAT_S = strošek lesa v skledi [€] 
cenaLES – cena lesa na m
3 [€] 





Izračun gnezdilnice je enak, le da iz podobnih mer hloda dobimo 2 kosa, iz katerih 
naredimo 2 gnezdilnici in ne 4 kose oziroma 4 sklede. Spremenjena enačba se tako glasi: 
 
ngnezdilnic = ngnezdilnic1/Vhloda                                                                 … (4) 
 
kjer je: 
ngnezdilnic - število skled iz 1 m
3  
ngnezdilnic1 - število skled iz enega hloda lesa  dolžine 0,80m in premera 0,25m ( = 2) 
Vhlod – prostornina hloda [m
3] 
 
3.3.2 Izračun lastne cene 
 
Lastno ceno treh kategorij izdelkov smo izračunali s pomočjo kalkulacije z dodatki - 
metodo enotnega dodatka, za ključ pa smo uporabili strošek materiala (lesa) v izdelku. 
Enačba za izračun lastne cene po tem principu je sestavljena iz vsote celotnih direktnih 
stroškov in deleža indirektnih stroškov, vsoto pa nato delimo s številom izdelkov 
(Rebernik, 2008): 
 
lcg = ((celotni direktni stroški)g + (delež indirektnih stroškov)g)/Qg            … (5) 
 
Med celotne direktne stroške sodi število izdelanih izdelkov na leto pomnoženih s 
stroškom materiala na izdelek. Med indirektne stroške pa sodijo plače zaposlenih, 
obratovalni stroški, računovodstvo, marketing in amortizacija. Indirektne stroške delimo po 
izdelkih glede na delitev stroška materiala.  
 
3.3.3 Izračun dodane vrednosti 
 
Dodano vrednost sem izračunal po enačbi:  
DVIZD = (ΣVGSI) - (Σvsles + Σvso),                                                               … (6) 
 
kjer je: 
DVIZD celotna dodana vrednost v izdelku (€/enoto*)  
VGSI vrednost glavnih in stranskih izdelkov (€/enoto*)  
vsles vrednost vstopnega lesa za izdelek (€/enoto*)  
vso vrednost ostalih vstopnih materialov in energije na izdelek (€/enoto)  
* enota je količinska enota enega glavnega izdelka (kos, m3, m2, ipd.) 
 (Kropivšek in Čufar, 2015)  
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3.3.4 Analiza tveganja 
 
a) SWOT analiza 
 
SWOT analiza (Strenght - prednost, Weakness - slabost, Opportunity - priložnost, Threat - 
nevarnost) pomeni celovito ocenjevanje prednosti in slabosti ter priložnosti in nevarnosti 
določenega podjetja. Spada v proces strateškega planiranja v ožjem smislu, ki je lahko 
usmerjeno na organizacijo kot celoto ali pa na posamezne strateške poslovne enote v 
njenem okviru. Namen te analize je predvsem ugotoviti, na katerih področjih ima podjetje 
prednosti v primerjavi s konkurenčnimi podjetji, kje so njegove slabosti, kar nas napoti h 
glavnim nevarnostim in priložnostim, s katerimi se bo moralo v prihodnosti soočiti (Pučko, 
1994). 
 
Najpogostejše prijeme za začetek izvajanja SWOT analize predstavlja iskanje odgovorov 
na naslednja vprašanja: 
 
- Kateri poslovni rezultati podjetja so boljši ali slabši od planiranih v preteklosti oziroma 
boljši ali slabši od konkurence (analiza ekonomske uspešnosti)?  
- Katere podstrukture (finančna, tehnološka, organizacijska ...) ter procesi (tehnološki, 
distribucijski, informacijski ...) so prispevali k poslovni uspešnosti podjetja? (Pučko, 
1994) 
 
Razlaga posameznih aspektov SWOT analize: 
 
- Prednosti: nanašajo se na notranje dejavnike, ki vplivajo pozitivno za dosego 
določenega cilja. Del poslovanja, kjer se počutimo močne, smo boljši od 
konkurence in predstavljajo pomembno strateško prednost. Te prednosti je 
potrebno dolgoročno ohraniti. Primeri prednosti so na primer določene veščine, 
tehnična znanja, tehnologija, distribucijski kanali, blagovna znamka, kakovost,...  
 
- Slabosti:  predstavljajo šibkosti, področja, kjer bi se morali izboljšati ter področja, 
kjer smo resnično ranljivi. Če delamo na primer SWOT analizo konkurenčnega 
podjetja, so njihove slabosti lahko točka, kjer jih bomo skušali premagati. Primeri 
slabosti so pomanjkanje določenih veščin, pomanjkanje ugleda, blagovne znamke, 
slaba kakovost produktov, prenizka marža itn,...  
 
- Priložnosti: to so tisti del analize, ki se nanašajo na elemente izven našega vpliva, 
vendar pozitivno vplivajo na naše delovanje ali bodo v zunanjem okolju nastopili v 
bližnji prihodnosti. To so na primer novi tržni trendi, paradigme, večje spremembe 
in podobno. Nanašajo se predvsem na politične, ekonomske, socialne, okoljske, 
demografske, tehnološke, vladne, zakonske in konkurenčne trende. Primeri 
priložnosti so na primer tranzicija, sprememba kupne moči kupcev, liberalizacija 
trgov, posodobljena infrastruktura, sprememba v davkih, geografske spremembe,...  
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- Nevarnosti: to so najbolj pereča zadeva v analizi, ki predstavlja potencialne 
negativne vplive, na katere nimamo vpliva. Tukaj nam preostane zgolj to, da se 
prilagodimo. Skrajna prilagoditev lahko pomeni celo zamenjavo posla. Izjemno 
pomembno je, da identificiramo nevarnosti ter izdelamo strategijo, kako bomo 
reagirali, če se določena nevarnost uresniči. Primer takšne nevarnosti je na primer 
sprememba zakonodaje, po kateri podjetje izgubi celotni posel. Drugi primeri 
nevarnosti so še povišanje davkov, vstop novega močnega konkurenta, sprememba 
državne politike, povišanje davkov, neplačniki,... (Kos, 2010) 
 
b) Sprememba interne stopnje donose glede na spremembo prihodkov 
 
Prihodki neposredno vplivajo na interno stopnjo donosa (ISD). Prihodki so v primeru 
podjetja Bokoz odvisni od prodane količine izdelkov in njihovih cen. Cena izdelkov v 
naslednjih petih letih ne bo variirala, zato sem tveganje ponazoril s spremembo ISD, če se 
prodana količina spremeni za določen odstotek. Ob 5%, 10% in 15% povečanju prodane 
količine izdelkov ter 5%, 10% in 15% zmanjšanju prodane količine izdelkov sem s 
pomočjo projekcij izračunal spremembe ISD in s tem višino tveganj v teh primerih.  
 
 
3.4 METODE VREDNOTENJA INVESTICIJ 
 
- Donosnost sredstev ali ROA (Return On Assets) 
 
Kazalnik kaže razmerje med doseženim rezultatom in vloženimi sredstvi oziroma pove, 
koliko čistega dobička ali čiste izgube je izkazanih na denarno enoto sredstev.  
 
ROA = čisti dobiček / sredstva                                                                   … (7) 
  
Njegova vrednost je zelo odvisna od panoge, konkurenčnosti izdelkov in stopnje dodane 
vrednosti. V proizvodnih podjetjih je praviloma nižja, v visokotehnoloških podjetjih pa 
višja. Vsa podjetja stremijo k čim višji vrednosti tega kazalnika, saj to pritegne vlagatelje 
in financerje. Večja, kot je dobičkonosnost sredstev, manjša je namreč verjetnost, da bo 
podjetje zašlo v poslovne in finančne težave ali da bo moralo ukiniti poslovanje.  
(Šimonka, 2016) 
 
- Donosnost kapitala ali ROE (Return On Equity) 
 
Donos na kapital ali ROE je finančni kazalnik, ki kombinira ustvarjeni dobiček s kapitalom 
podjetja. Donos na kapital pravzaprav izračunava čisti dobiček kot delež v kapitalu družbe, 
in je posledično izražen v odstotkih.  
 
ROE = čisti dobiček / kapital                                                                       … (8) 
 
Tako izračunana donosnost kapitala služi kot indikator učinkovitosti podjetja pri 
ustvarjanju dobička s sredstvi, ki so jih lastniki investirali v družbo. Donos na kapital je 
hkrati pokazatelj uspešnosti poslovodstva pri povečevanju vrednosti družbe za lastnike. 
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Obenem je izhodišče finančne analize iz perspektive obstoječega ali potencialnega 
investitorja. Formula za izračunavanje donosnosti kapitala je naslednja.  
 (Finančni slovar, 2017) 
 
- Dobičkonosnost prihodkov ali ROS (Return On Sales)  
 
Dobičkonosnost prihodkov ali ROS pove, koliko čistega dobička oziroma čiste izgube ima 
podjetje, ugotovljeno na vsak € prihodkov podjetja. Ima vpliv na dobičkonosnost sredstev 
in kapitala.  
 
ROS = čisti dobiček / prihodki                                                                     … (9) 
(Kropivšek, 2015) 
 
- Interna stopnja donosa 
 
Interna stopnja donosa je diskontna stopnja, pri kateri je neto sedanja vrednost enaka 0. 
Matematično je izražena s formulo:  
 
Σ Dt / (1 +r )t = Σ It / (1 + r)t                                                                      … (10) 
 
kjer je: 
Dt donos v obdobju t 
It investicijski izdatek v obdobju t 
t obdobje (mesec, leto,...) 
r interna stopnja donosa 
 
Interna stopnja donosa pokaže tudi višino obrestne mere, ki jo lahko plača investitor za 
posojilo, ne da bi utrpel izgubo, če vso naložbo financira s posojilom.  
 
Ker donosi praviloma niso enaki, se interno stopnjo donosa praviloma ne more izračunati 
tako, da je izpostavljen r iz zgoraj navedene formule temveč s poskusi, v katerih (v zgoraj 
navedeni formuli) variira diskontna stopnja (r), dokler se ne doseže enakosti. (Klepec, 
2017) 
 
- Doba vračanja 
Doba vračanja je čas, ki je potreben, da se denar konec obdobja (skupni donos projekta) in 
naložbe v projekt izenačijo.  
d
N
t                                                                                                       … (11)     
kjer je: 
t – doba vračanja projekta [čas] 
N – naložbe v projekt [€] 
d – skupni donos projekta [€] 
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Po SKD se bo podjetje uvrščalo v C16.290, kar predstavlja proizvodnjo drugih izdelkov iz 
lesa, plute, slame in praprotja. V to panogo je 20.8.2017 vpisanih 514 podjetij (bizi.si), 
vendar je med njimi le nekaj takih, ki proizvajajo lesene stružene izdelke in bi lahko 
predstavljali neposredno konkurenco.   
 
4.1.2 Podjetje in posel 
 
Preučevano podjetje še ni ustanovljeno, torej gre v tem trenutku za podjem. Načrtovani 
pričetek poslovanja podjetja je v januarju 2018.  Po ustanovitvi se bo podjetje imenovalo 
Bokoz, s sedežem v Hrašah 1, 4248 Lesce. Organizacijska oblika bo s.p.. Podjetje bo 
spadalo med mikro podjetja (do 9 zaposlenih). Glavna dejavnost podjetja bo izdelovanje 
tradicionalnih obrtniških lesenih struženih izdelkov s poudarkom na izvirnosti, kakovosti 
in umetnosti.  
 
Pri vstopu na trg se bo potrebno soočiti z dejstvom, da je danes mogoče kupiti veliko 
serijsko izdelanih cenenih izdelkov, ki pa po svoji osnovni namembnosti lahko zadovoljijo 
nezahtevnega potrošnika. Zato je pri promociji unikatnih izdelkov potrebno dati velik 
poudarek na izvirnosti, visoki kakovosti in uporabnosti izdelkov. 
 
Podjetje se bo najprej usmerilo na tržišče Slovenje, kasneje pa bo svoje izdelke ponudilo 
tudi v tujini. Ciljni uporabniki izdelkov podjetja bodo turisti, vrtci in šole, podjetja (za 
poslovna darila), srednje stari in starejši, dobro situirani kupci, ki imajo zavest do narave in 




a) Direktor podjetja bo Boris Kozinc. Od leta 2010 opravlja osebno dopolnilno delo 
po tradicionalnih postopkih. Izdeluje spominke, dekorativne predmete, 
tradicionalna orodja, posodo, glasbila, svečnike, predmete za osebno rabo ter razne 
druge galanterijske predmete in izdelke. Pri svojem delu je perfekcionist, inovator z 
veliko praktičnega znanja na različnih področjih ter z umetniško žilico. Stanuje v 
lastni družinski hiši, v kateri bo tudi delavnica bodočega podjetja. Poleg tega, da bo 
vodil podjetje, bodo njegove glavne zadolžitve kreiranje in izdelava izdelkov, 
določanje tehnologij, izbira materialov in načrtovanje investicij.  
 
b) Odgovoren za trženje, prodajo in računovodstvo bo diplomirani lesni inženir Matic 
Sitar, ki ima opravljen tečaj računovodstva. Poleg tega bo sodeloval tudi pri razvoju 
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novih izdelkov ter vpeljevanju novih materialov in tehnologij v proizvodnjo. 
Izvajal bo tudi različna dela v proizvodnji – predvsem v proizvodnih konicah.  
 
c) Odgovoren za nabavo in pomoč v proizvodnji bo Bor Kozinc, po trenutni izobrazbi 
gimnazijski maturant, ki pa se v prostem času že nekaj let ukvarja s struženjem 
lesenih izdelkov. 
 
V tretjem letu poslovanja se bo podjetje širilo v tujino, zato bo potrebno zaposliti še enega 
sodelavca. V roku dveh let po vstopu na tuje trge, bo podjetje postalo prepoznavnejše, kar 
se bo odražalo v večanju števila naročil, zato predvidevamo, da bo v petem letu potrebno 
zaposliti še enega sodelavca.  




Gnezdilnica v obliki jajca (slika 1)  bo predstavljala v začetku enega najbolj prepoznavnih 
izdelkov podjetja. Izdelek je unikat in ima pridobljeno modelno zaščito št. M-200450106 
pri uradu republike Slovenije za intelektualno lastnino. Lastnik patenta je Boris Kozinc, ki 
je za ta izdelek prejel tudi srebrno priznanje gospodarske zbornice Ljubljana. Izdelek je 
namenjen gnezdenju različnih vrst ptic.  
 
 
Slika 1: Gnezdilnica (foto: osebni arhiv) 
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4.1.3.2 Izdelki s sporočilom  
 
 sodobne replike zgodovinskih predmetov 
 
V to skupino sodijo replike predmetov, ki so značilni za Slovenijo (predvsem Gorenjsko) 
in so se uporabljali v preteklosti ter predstavljajo del kulturne in etnografske dediščine. 
Primeri takih predmetov so: torila – posoda za odcejanje sira, lesene sklede (slika 2) in 
krožniki, ki so značilni za posamezno okolje, model za oblikovanje masla ipd. 
 
Skupno vsem tem izdelkom je, da so unikatni ter izdelani iz vrhunskih materialov (les, 
premazi) in odlične kakovosti – za namen, katerega so se v zgodovini uporabljali. Sam 
izgled izdelkov bo praviloma starinski (umetno staran les) – s tem bo poudarjena njegova 
starinska vloga. Poleg izdelka bo kupec prejel tudi zgibanko, kjer bo opisana zgodovinska 
vloga in pomen izdelka. V njej bodo navedeni tudi predlogi, kako posamezen izdelek 
koristno uporabiti v današnjem času (poleg tega, da izdelek predstavlja okras v prostoru) – 




Slika 2: Skleda s sporočilom (foto: osebni arhiv)  
 
 Izdelki izdelani iz točno določenega drevesa, ki predstavlja čustveno ali simbolno 
navezanost za kupca(e)  
Izdelki so izdelani iz točno določenega drevesa, ki kupcu(em) predstavlja simbolno ali 
čustveno navezanost (npr. staro sadno drevo iz domačega vrta, ki se je posušilo, mogočno 
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gozdno drevo iz domačega gozda, katerega je polomil žled,…). Leseni izdelki, kateri se 
bodo izdelali po dogovoru s kupcem (npr. sklede, krožniki, vaze…), bodo imeli vgravirane 
osnovne podatke o tem drevesu – rastišče, približna starost drevesa, datum poseka ipd.   
 
Za širšo prodajo teh lesenih izdelkov, pa bi kupcu poleg izdelka dali letak z osnovnimi 
podatki o drevesu (kje je raslo, koliko je bilo staro od poseku, datum poseka, zakaj je bilo 
posekano,… zaželena pa je tudi slika drevesa), iz katerega je izdelek. Primer prototipa 
takega izdelka je na sliki 3. 
 
 
Slika 3: Izdelki s čustveno ali simbolno vrednostjo za kupca (foto: osebni arhiv)  
 
4.1.3.3 Komercialni izdelki 
 
Med komercialne izdelke sodijo vsi leseni struženi izdelki, za katere je povpraševanje na 
trgu – npr. sklede, vaze, krožniki, svečniki, otroške vrtavke ipd. (slika  4). Poleg tega, da so 
vsi izdelki  unikatni, ima avtor izdelkov Boris Kozinc izoblikovan svoj prepoznaven slog, 
po katerem so ti izdelki edinstveni na trgu. Značilnosti tega sloga so: prefinjena robustnost, 
enostavne linije, kompaktnost. Izdelki so iz najboljših materialov (les, premazi), visoke 
kakovosti in niso občutljivi na udarce, ki so prisotni pri uporabi izdelka. Za vsak izdelek 
kupec prejme potrdilo o izvirnosti s serijsko številko, katera je tudi vgravirana na izdelku. 
Konkurenca za te izdelke je opisana v naslednjih poglavjih.  
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Slika 4: Komercialni izdelek (foto: osebni arhiv) 
 
4.1.4 Prodajne cene 
 
Glede na izvirnost, odličen dizajn in visoko kakovost izdelkov, katerim bodo v večini 
primerov dodane še različne informacije v obliki zgibank, bodo cene izdelkov nekaj 
odstotkov višje kot podobne vrste izdelkov konkurentov. S takim pristopom želi podjetje  
kupce dodatno prepričati o vrednosti izdelkov. Taka politika cen omogoča podjetju 
takojšen visok denarni tok, ki ga bo usmerilo v dodatne investicije in promocije, ki bodo 
omogočile širitev podjetja.  
  
Preglednica 1: Lastna cena posamezne kategorije izdelkov 
 1. leto 2. leto 3. leto 4. leto 5. leto 
Gnezdilnica 63,88 € 53,97 € 49,32 € 40,26 € 40,30 € 
Skleda (izdelki s sporočilom, 
komercialni izdelki) 
53,53 € 43,31 € 41,10 € 33,55 € 33,59 € 
 
Gnezdilnica je unikat in ima pridobljeno patentno zaščito pri uradu republike Slovenije za 
intelektualno lastnino ter podjetju Bokoz predstavlja paradni izdelek. Ta kategorija 
izdelkov bo podjetju prinesla največ prihodkov in to so glavni razlogi, da prodajno ceno 
postavimo za 50% več, kot je lastna cena gnezdilnice v četrtem in petem letu poslovanja, 
ko se cena drastično več ne spremeni. Cena gnezdilnice bo za prvih pet let poslovanja 
znašala 60.00 €. V prvem letu podjetje dovoljuje delati pod lastno ceno, saj že v drugem 
letu poslovanja lastna cena tej kategoriji izdelkov pade za malo manj kot 10,00 € in znaša 
približno 54,00 €, v tretjem letu malo manj kot 14,00 €, v četrtem in petem letu pa skoraj 
24,00 € in znaša dobrih 40,00 €. V podjetju menijo, da zaradi manjšega odstopanja lastne 
cene v prvem letu, ni smiselno dvigovati prodajne cene izdelkov. Razlog za visoko lastno 
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ceno je v izrazito nižji prodani količini izdelkov v prvem letu poslovanja napram ostalim 
letom. 
 
Podjetje načrtuje, da se bo blagovna znamka Bokoz hitro uveljavila na trgu. Posledično 
bodo komercialni izdelki enako cenjeni kot izdelki s sporočilom. Ker je cena materiala za 
skledo kategorij izdelki s sporočilom in komercialni izdelki enaka, je posledično enaka tudi 
lastna cena teh kategorij izdelkov, zato so se v pod jetju odločili, da postavijo enako ceno 
tem kategorijam izdelkov, predvsem zato, da spodbudijo prodajo izdelkov s sporočilom, ob 
tem pa po višji ceni lahko prodajajo tudi komercialne izdelke. V podjetju Kisik prodajajo 
preko spleta leseno skledo podobnega premera, kot jih izdeluje podjetje Bokoz. Njihova 
cena je 34,90 €. (slovenika.eu, 2016) V podjetju Bokoz so se odločili, da bo glede na lastno 
ceno skled drugega in tretjega leta ter četrtega in petega leta, ko so si lastne cene drugega 
in tretjega leta ter četrtega in petega leta podobne, znašala 40,00 €. Povprečna lastna cena 
omenjenih 4 let znaša 37,89 €. Glavni namen prodaje kategorij izdelkov s sporočilom in 
komercialnih izdelkov je glede na konkurenčno ceno pokrivanje lastne cene v omenjenem 
obdobju. Prvega leta pri določanju prodajne cene teh kategorij izdelkov v podjetju nismo 
upoštevali zaradi izrazito nižje količine prodanih izdelkov v omenjenem obdobju napram 
ostalim letom.  
 
4.2 RAZISKAVA IN ANALIZA TRGA  




- Vrtci in osnovne šole, ki bodo imele te gnezdilnice na šolskih vrtovih in bodo 
predstavljale tudi del izobraževalnega programa.  
- Otroci, ki bodo vzljubili gnezdilnice v vrtcih in šolah in jih bodo želeli tudi doma 
oz. okolici doma. 
- Podjetja, ki imajo na svojem dvorišču drevesa – s »polnimi« gnezdilnicami na 
svojem dvorišču svojim zaposlenim in poslovnim partnerjem simbolno dokazujejo 
svoj pozitiven odnos do okolja in narave. 
- Podjetja za poslovna darila (še posebej ob začetku sodelovanja z novim poslovnim 
partnerjem ali začetku novega posla) – gnezdilnica predstavlja simbolni pomen 
rojstva. 
- Ljubitelji narave z lastnim vrtom in drevjem ter veseljem do opazovanja ptic. 
 
b) Izdelki s sporočilom: 
 
 Sodobne replike zgodovinskih predmetov: 
 
- Tuji turisti, ki želijo unikaten izdelek, ki jih bo spominjal na Slovenijo. 
- Podjetja za poslovna darila. 
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- Vrhunske restavracije, ki bodo v teh izdelkih serviranje določenih jedi. 
 
 Izdelki izdelani iz točno določenega drevesa, ki predstavlja čustveno ali simbolno 
navezanost za kupca(e): 
 
- Lastniki ali »prijatelji« konkretnega drevesa, kateri bi ga preko lesenega izdelka 
radi ohranili v spominu. 
- Turisti, podjetja (za poslovna darila), ljubitelji narave – vsi, ki jim poleg lepega 
estetskega izdelka veliko pomeni tudi njegov izvor – to so natančni podatki o 
drevesu, iz katerega je izdelek narejen. 
 
c) Komercialni izdelki: 
 
- Turisti. 
- Podjetja (za poslovna darila). 
- Ljubitelji lesenih izdelkov, ki cenijo umetniški pridih izdelovalca. 
 




Na trgu trenutno ni enakega konkurenčnega izdelka. Posamezne enostavne gnezdilnice 
izdelujejo ljubitelji ptic, vendar jih ne prodajajo.  
 
2. Izdelki s sporočilom 
 
a) Sodobne replike zgodovinskih predmetov 
 
Na trgu trenutno ni enakih lesenih izdelkov s sporočilom. Od lesenih izdelkov 
predstavljajo konkurenco izdelki ribniške »suhe robe«, panjske končnice, miniaturni 
kozolci, poslikane skodle in pa originalni starinski leseni izdelki, k i jih prodajajo zbiralci 
starin. Večjo konkurenco predstavljajo izdelki iz drugih materialov - predvsem iz žgane 
gline in stekla (sklede, vaze, krožniki…), kovaški izdelki (svečniki, različna orodja, 
lestenci…), Idrijska čipka, Lectarjeva medena srca…, ki so prav tako značilni za slovensko 
kulturno in etnografsko dediščino.  
 
b) Izdelki izdelani iz točno določenega drevesa, ki predstavlja čustveno ali simbolno 
navezanost za kupca(e)  
Na trgu trenutno ni lesenih izdelkov, ki bi vsebovali podatke o konkretnih drevesih, iz 
katerih so izdelani. Potencialno konkurenco pa predstavljajo vsi izdelovalci lesenih 
struženih izdelkov.  
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3. Komercialni izdelki 
 
Največjo konkurenco na domačem trgu trenutno predstavljata podjetji Unikatni leseni 
izdelki Matija Hiršenfelder s.p. in Ročno struženje lesa Stanislav Lamovšek s.p.  
 
 a.) Unikatni leseni izdelki Matija Hiršenfelder s.p.  
 
Podjetje je začelo obratovati leta 2000 s sedežem v Škofj i Loki. Po SKD klasifikaciji 
podjetje sodi v C16.230 - Stavbno mizarstvo in tesarstvo. Ukvarja se s krovstvom, 
kleparstvom in tesarstvom; Lesno dejavnostjo; Talnimi in stenskimi oblogami; Stavbnim 
pohištvom; Darili, spominki in domačo obrtjo.  
 
 
Slika 5: Ključni finančni kazalniki podjetja Mat ija Hiršenfelder s.p. (Bonitete.si, 2017) 
 
Iz slike lahko razberemo, da so v zadnjih dveh letih vsi prikazani kazalniki pozitivni. 
Negativni vrednosti predstavljata samo čisti poslovni izid obračunskega obdobja in čista 
donosnost sredstev v letu 2014, vendar sta v letu 2016 zrasli na vrednosti 11.462,00 € in 
60,85. Celotni prihodki v zadnjih treh letih rastejo, kar daje podjetju prepotrebni 
optimizem za poslovanje. 
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Slika 6: Skupni prihodki podjetja Mat ija Hiršenfelder s.p (iBON , 2017) 
 
Leto 2016 je bilo za podjetje Matija Hiršenfelder s.p. glede na prejšnjih 12 let zelo 
uspešno, saj je beležilo največji dobiček in tretje največje skupne prihodke. Skupni 
prihodki od leta 2013 dokaj enakomerno rastejo, potem ko so podjetju prihodki iz leta 
2012 precej padli (na manj kot polovico vrednosti). Z izjemo leta 2011, ko so prihodki bili 
daleč nad povprečjem zadnjih 13ih let, so prihodki dokaj konstantni in so po precejšnjem 
padcu leta 2013 v zadnjem letu dosegli vrednosti izpred nekaj let.  
 
b.) Ročno struženje lesa Stanislav Lamovšek s.p.  
 
Stanislav Lamovšek od leta 2000 izdeluje lesene sklede iz vseh vrst lesa in različnih oblik, 
od majhnih do r = 60 cm, unikatne ali majhne serije, lesene posode, kelihe, okrasna jabolka 
in hruške, zapestnice, gumbe, igrače in krogle. Podjetje se nahaja v Poljanah nad Škofjo 
Loko in se po SKD klasifikaciji uvršča v C16.290, kar predstavlja proizvodnjo drugih 
izdelkov iz lesa, plute, slame in praprotja.  
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Slika 7: Ključni finančni kazalniki podjetja Stanislav Lamovšek s.p. (Bonitete.si, 2017) 
 
Iz slike 7 lahko razberemo, da so v zadnjih treh letih vsi prikazani kazalniki pozitivni.  
Celotni prihodki za leto 2016 (6.501,00 €)  so večji kot leto prej (4.146,00 €), vendar nižji 
kot leta 2014 (7.595,00 €).  Čisti poslovni izid obračunskega obdobja in čista donosnost 
sredstev sta bila v letih 2015 in 2016 veliko manjši kot leta 2014, kar bi lahko predstavljalo 




Slika 8: Skupni prihodki  podjet ja Stanislav Lamovšek  s.p. (iBON , 2017) 
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Podjetje Stanislav Lamovšek s.p. v zadnjih 12 letih ni beležilo izgube. Skupni stroški 
podjetja so v primerjavi s podjetjem Matija Hiršenfelder s.p. zelo nizki. Največjo vrednost 
beležijo leta 2014 (okoli 7.500,00 €), najnižjo pa leta 2005 (okoli 1.500,00 €). Leta 2016 so 
bili prihodki za približno 50% višji kot leto prej, kar lahko daje podjetju določeno upanje 
za višjo rast. 
 
Na osnovi ugotovitev finančnih kazalnikov iz obeh konkurenčnih podjetij ugotavljam, da 
podjetji dobro poslujeta, predvsem se povečujejo njuni skupni prihodki glede na leto 2015, 
kar morda nakazuje na porast povpraševanja oz. obsega poslov v tej dejavnosti. To pa 
preučevanemu podjetju zagotavlja ugodne pogoje za poslovanje. 
 
V Sloveniji je še nekaj podjetij, ki bi preučevanemu podjetju lahko predstavljali 
konkurenco, vendar poslujejo tako kratek čas, da zanje še ni podatkov o poslovanju. Sem 
sodijo: Uroš Žnidaršič s.p., O2 LES - Metka Zver s.p. in Silvester Košmrlj s.p.. Odpiranje 
novih podjetij na tem področju lahko nakazuje, da je trg zanimiv. Iz tega lahko z dovolj 
visoko verjetnostjo trdim, da povpraševanje po unikatnih lesenih izdelkih narašča.  
 
4.3 NAČRT TRŽENJA 
 
Ciljno tržišče, na katero se bo podjetje usmerilo ob začetku poslovanja, je celotna 
Slovenija. Kasneje se bo usmerilo tudi na tujino.  Razumljivo je, da unikatni izdelki 
dosegajo na trgu bistveno višje cene od sorodnih, ki so izdelani velikoserijsko. To še 
posebej velja za izdelke visoke kakovosti z umetniškim pridihom in še kakšnim dodatnim 
sporočilom. Za nakup takšnih unikatnih izdelkov se predvsem odločajo ljudje, ki cenijo 
izvirnost in kakovost izdelka ter obenem cenijo delo avtorja.   
 
4.3.1 Marketinška strategija vstopa in rasti ter prodajne poti 
 
Podjetje bo najprej začelo predstavljati izdelke na stojnicah, ki spremljajo družbeno 
zabavne prireditve ter na sejmih domače obrti. Ob tem bo poleg prodaje izvajalo tudi 
trženjske aktivnosti – na panoju bo izpisano poslanstvo podjetja s predstavitvijo ključnih 
izdelkov, delilo bo propagandne letake, kjer bodo tudi naslovi njegovih spletnih povezav.  
 
Druga vrsta trženjskih aktivnosti bodo predstavitve podjetja in izdelkov po podjetjih, vrtcih 
in osnovnih šolah. Podjetje bo predhodno navezalo stik z njimi preko elektronske pošte ali 
telefona. Trženje bo temeljilo tudi na socialnih omrežjih in spletni strani. Ta bo vključevala 
tudi navigator, s pomočjo katerega bo kupec lahko naročil točno tak izdelek, kot si ga je 
zamislil. Ko bo kupec izbral vrsto izdelka, bo lahko izbiral vrsto lesa (hruška, češnja, 
kostanj, jablana in oreh), velikost in obliko – različno glede na vrsto izdelka. Cena se glede 
na izbor ne bo spreminjala. Podjetje si veliko obeta tudi od priporočil znancev in 
dosedanjih strank. 
  
Širitev trga v tujino bo ključna aktivnost v 3. letu poslovanja. Do takrat bo na slovenskem 
trgu že uveljavljena blagovna znamka Predpostavljamo, da bo podjetje lahko svojo zgodbo 
relativno enostavno (a ne poceni) preneslo na tuje trge - sprva na sosednje države, kasneje 
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pa preko internetne prodaje tudi na trge izven EU. Na trgih izven EU ne načrtuje fizične 
prodaje (visoki transakcijski stroški!), temveč samo preko spleta.  
 
Izjemno pomemben segment predstavljajo izdelki, namenjeni za poslovna darila. To pa 
predvsem iz dveh vidikov: pričakujemo večja naročila enakih vrst izdelkov, drugi vidik pa 
je brezplačna promocija teh izdelkov in našega podjetja. Dejstvo je, da bodo podjetja, ki 
bodo obdarovala svoje poslovne partnerje, ob izročitvi darila povedale, od kot posamezen 
izdelek prihaja, kakšna je njegova zgodba, kdo ga je izdelal… Na ta način se bodo izdelki 
in podjetje brezplačno promovirali doma in predvsem v tujini.  
 
4.4 KRITIČNA TVEGANJA IN PROBLEMI 
 




- malo podjetje z velikimi možnostmi rasti in razvoja, 
- unikatni izdelki z dovršenim dizajnom, ki je prepoznan na trgu, 
- visoka kakovost izdelkov v vseh pogledih (dovršenost izdelave, uporabnost, 
obstojnost), 
- fleksibilnost proizvodnje, 
- izdelava tudi manjših serij, 




- nevzpostavljeno zaupanje pri kupcih, 




- poslovanje na svetovnih trgih, 
- pojavljanje naših izdelkov na raznih sejmih doma in v tujini ter na stojnicah ob 
družabnih prireditvah, 
- pri novih izdelkih možnost kombiniranje lesa in ostalih modernih materialov, 
- patentiranje izdelkov za evropski trg, 
- odprtje lastne fizične trgovine, 
- prodaja na debelo (sprva v Sloveniji, kasneje tujina), 




- vstop novih konkurentov, 
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- nedoseganje načrtovanega obsega prodaje, 
- dumpinške cene podobnih cenenih izdelkov iz uvoza, 
- pobeg zaposlenega h konkurentu (nevarnost predvsem v 3. letu in kasneje, ko bo 
podjetje dodatno zaposlovalo), 
- naravne katastrofe, 
- nihanje makroekonomskih kazalnikov (inflacija, povpraševanje, ponudba,..), 
- les gre iz mode in ga nadomešča drug material, 
- državna regulativa v panogi lesarstva, 
- pojav plačilne nesposobnosti pred realizacijo prvih poslov, 
- morebitno znižanje cen pri konkurenci, 
- nastop neugodnih trendov v panogi in gospodarstvu nasploh, 
- stroški načrtov in izdelave presegajo predvidene, 
- težave oziroma dolgi dobavni čas pri nabavi inputa, 
- spremembe zakonodaje, ki je lahko na določenem področju (npr. ravnanje z 
okoljem, požarna varnost) neugodna za preučevano podjetje.  
 
Za poslovni svet je normalno, da na trg vstopajo novi konkurenti z enakim ali podobnim 
programom in vizijo, kot ga bo imelo podjetje Bokoz. Takšna konkurenca za podjetje po 
eni strani predstavlja poslovno tveganje, predvsem z vidika nižje prodaje in posledično 
nižjih prihodkov, po drugi strani pa predstavlja tudi poslovno priložnost, da se podjetje še 
bolj utrdi na trgu – ko kupci prepoznajo, da so izdelki boljši od izdelkov konkurentov. Do 
takšnega zaključka pa bodo kupci prišli le v primeru, da bo podjetje Bokoz vseskozi 
izpopolnjevalo izdelke in širili ponudbo.  
 
Prihodki podjetja so najbolj odvisni od prodane količine izdelkov, ki je sorazmerna s 
prihodki. Na osnovi spreminjanja prihodkov se spreminja tudi interna stopnja donosa. V 
spodnji preglednici (preglednica 1) so prikazani različni scenariji sprememb prihodkov in 
sprememb interne stopnje donosa glede na to. 
 
 
Preglednica 2: Prikaz interne stopnje donosa ob spremembi prihodkov 
Sprememba 
prihodkov 
0% +5% +10% +15% -5% -10% -15% 
Interna stopnja 
donosa 
29,8% 38,7% 45,7% 52,1% 21,7% 12,0% -3,1% 
 
Iz preglednice 2 je razvidno, da lahko ob 5% povečanju prihodkov interno stopnjo donosa 
povečamo za 8,9%, pri 10% povečanju pridemo iz 29,8% na 45,7% stopnjo donosa ter pri 
15% na 45,7%. Pri 5% padcu se interna stopnja zniža na 21,7% in pri 10% znižanju 
pademo na 12% interno stopnjo donosa. Pri 15% padcu prihodkov pa je interna stopnja 
donosa negativna (-3,1%).  
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4.5 FINANČNI NAČRT ZA PETLETNO OBDOBJE 
 
4.5.1 Načrtovana sredstva in obveznosti do virov sredstev 
 
 
Slika 9: Bilanca stanja - grobi prikaz s projekcijo za petletno obdobje 
 
Za zagon podjetja bo potrebno 35.000,00 € kapitala in 20.000,00 € (brezobrestnega) 
posojila pri družinskih članih, katerega odplačujemo 10 mesecev – njegova vrednost se z 
vsakim mesecem zmanjša za 2.000,00 €. V prvem mesecu bo podjetje beležilo 52.281,00 €  
sredstev. Med sredstva (razen denarja) v prvem mesecu poleg neopredmetenih sredstev, 
opredmetenih osnovnih sredstev in zalog materiala štejemo tudi terjatve iz poslovanja, in 
sicer 3.788,00 €. Med opredmetena sredstva sodi proizvodna oprema v skupni nabavni 
vrednosti 19.550,00 € (preglednica 3). 
 
Preglednica 3: Proizvodna oprema, njena vrednost in amort izacijska doba 
Oprema Vrednost (€) Amortizacijska doba (let) 
Stružnica 6000,00 5 
Stružni noži 1000,00 5 
Žage 6850,00 5 
Skladiščne omare 2500,00 5 
Brusilni stroji 600,00 5 
Klešče 200,00 5 
Merilno orodje 200,00 5 
Glave 600,00 5 
Svedri 300,00 5 
Komplet za graviranje 300,00 5 
Spletna stran 1000,00 5 
SKUPAJ 19.550,00  
 
Zaloga lesa je od začetka poslovanja ves čas enaka in znaša 500,00 €.  
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4.5.2 Načrtovani stroški 
 
 
Slika 10: Izkaz uspeha, kjer so prikazani pro izvajalni stroški podjetja  
Med fiksne stroške sodijo proizvajalni stalni stroški: stroški dela (plače zaposlenih), 
obratovalni stroški, računovodstvo in marketing. V prvih dveh letih poslovanja so v 
podjetju trije zaposleni, vsak bo prejemal 1.500,00 € bruto mesečno. V tretjem letu bo 
podjetje zaposlilo novega delavca in hkrati povečalo bruto strošek dela na zaposlenega (iz 
18.000,00 € na 21.600,00 €), kar bo pomenilo skupaj 86.400,00 €  na leto. V petem letu se 
bo podjetju pridružil še en sodelavec in bo strošek dela tako narastel na 108.000,00 € bruto 
na leto. 
 
Obratovalnih stroškov je v prvih dveh letih 3000,00 €/leto, oziroma 250,00 €/mesec. Sem 
sodijo stroški elektrike, voda, ogrevanje in komunalni stroški. Od tretjega do konca petega 
leta pa bodo obratovalni stroški znašali 4500,00 €/leto, saj bo podjetje povečalo 
proizvodnjo. Stroški računovodstva so v prvih dveh letih 150,00 €/mesec oziroma 1.800,00 
€/leto, od tretjega do konca petega leta pa 3.000,00 €/leto.  
 
Ker je marketing za uspeh podjetja tudi zelo pomemben, je zanj v prvih dveh letih v 
podjetju predvidenih 16.200,00 € na leto, v tretjem letu 18.000,00 €, v četrtem in petem 
letu pa 30.000,00 € na leto. Razlog za višanje stroškov marketinga je širjenje prodaje na 
tuje trge. 
 
Preglednica 4: Skupni stroški materiala za posamezne kategorije izdelkov  za petletno obdobje 
 1. leto 2. leto 3. leto 4. leto 5. leto 
Gnezdilnice 4.020,00 € 4800,00 € 7800,00 € 10200,00 € 11700,00 € 
Izdelki s 
sporočilom 
2.100,00 € 2500,00 € 3250,00 € 4000,00 € 4750,00 € 
Komercialni 
izdelki 
2.010,00 € 3000,00 € 4500,00 € 7500,00 € 9000,00 € 
 
Med variabilne stroške sodijo stroški materiala (preglednica 4). Cena materiala za eno 
gnezdilnico je 6,00 €, za izdelke s sporočilom in komercialne izdelke pa 5,00 € ter v prvih 
petih letih poslovanja ostajajo nespremenjene. Od prvega do potega leta stroški materiala 
za vse kategorije naraščajo, ker vsako leto proizvedemo več izdelkov. Največ stroškov 
materiala nastaja pri gnezdilnicah, ki so naša najpomembnejša kategorija izdelkov, najmanj 
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Preglednica 5: St rošek materiala, prostornina lesa in dodana vrednost posameznega (t ipičnega) izdelka  
 SMAT VLES DVIZD 
Gnezdilnica 5,96 € 0,0098 m3  47 € 
Skleda (izdelki s sporočilom) 5,07 € 0,017 m3  33,86 € 
Skleda (komercialni izdelki) 5,07 € 0,017 m3  33,86 € 
 
4.5.3 Načrtovan prihodek 
 
Načrtovan prihodek je odvisen od prodane količine in cene treh segmentov, ki jih bo 
podjetje ponudilo trgu: gnezdilnice, izdelki s sporočilom in komercialni izdelki. Paradni 
izdelek je gnezdilnica, katere načrtovana prodajna cena je 60,00 €. Prodaja gnezdilnic bo 
višek dosegla v februarju, marcu in aprilu, ker ptice v tem času gnezdijo. Dovolj prodanih 
gnezdilnic se bo beležilo tudi v decembru, zaradi poslovnih daril in splošnega 
decembrskega obdarovanja. Sklede s sporočilom so druga kategorija izdelkov. Prodajna 
cena je 40,00 €, prodaja teh vrst izdelkov se od meseca januarja do decembra povečuje. 
Višek prodaje bo v jesenskih mesecih, ko je trend suho sadje in pa decembra, ko 
prednjačijo obdarovanja. Komercialni izdelki so tretja kategorija izdelkov, kjer je prodajna 
cena prav tako 40,00 €. Trend prodaje je zelo podoben kot pri drugi kategoriji izdelkov, 
prav tako z viškom prodaje v decembru.  
 
 
Slika 11: Plan prihodkov za  petletno obdobje 
 
V prvem letu bo podjetje beležilo 73.080,00 € prihodkov, v drugem letu 92.000,00 €, v 
tretjem 140.000,00 €, v četrtem 194.000,00 € in v petem 227.000,00 € prihodkov. Prihodki 
se iz leta v leto povečujejo, saj narašča prodana količina izdelkov. Cena za petletno 
obdobje poslovanja za vse vrste izdelkov ostane nespremenjena. Razlog za veliko rast 
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Slika 12: Stopnje donosov ROA, ROE in ROS za petletno obdobje 
 
ROA, ROE IN ROS v prvem letu poslovanja beležijo negativne vrednosti, za razliko od 
vseh ostalih let, ko so njihove vrednosti pozitivne. Razlog za negativne vrednosti v prvem 
letu je v manjšem prihodku ter dobičku zaradi manjše prodane količine izdelkov. Največji 
skok dosežejo iz tretjega v četrto leto, ko imajo vsi trije kazalniki tudi najvišje vrednosti.  
 
ROA najnižjo vrednost zaseda v osmem mesecu poslovanja in prvič doseže  pozitivno 
vrednost v dvanajstem mesecu poslovanja, ko je njegova vrednost 1,56 ter za prvo leto 
beleži vrednost -0,52. Od prvega do tretjega leta ta vrednost enakomerno narašča, nato pa 
doseže rahel skok v četrtem letu (1,21) ter rahel padec v petem letu na vrednost 1,14. 
 
ROE najnižjo vrednost doseže v osmem mesecu poslovanja in prvič doseže pozitivni 
vrednost v dvanajstem mesecu poslovanja, ko je njegova vrednost 1,68 ter za prvo leto 
beleži vrednost -0,4. Od prvega do tretjega leta ta vrednost enakomerna narašča, nato pa 
doseže visok skok v četrtem letu (5,72) ter rahel padec v petem letu na vrednost 4,77.  
 
ROS od vseh treh kazalnikov skozi vsa obdobja najmanj odstopa od ničle. Njegova 
vrednost od prvega do četrtega leta dokaj enakomerno in počasi raste, v petem letu pa se 
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- ČISTI DOBIČEK 
 
 
Slika 13: Čisti dobiček za petletno obdobje 
Čisti dobiček od prvega do petega leta narašča. Negativno vrednost beleži le v prvem letu 
(-14.877,00 €), saj podjetje proizvaja manjše količine izdelkov. V drugem letu dobiček že 
beleži pozitivne vrednosti, vendar je ta zaradi manjše prodane količine izdelkov, napram 
naslednjim letom, nizek. Največji skok doseže iz tretjega v četrto le to, ko njegova vrednost 
zraste za 28.873,00 € (334%). Vzroki za to povečanje tičijo predvsem v večji prodaji 
zaradi širjenja na tuje trge.  
 
- IZRAČUN DOBE VRAČANJA 
 
 
Slika 14: Izkaz denarnih tokov - denar konec obdobja 
 
Iz slike 16 lahko razberemo, da podjetje v planiranem obdobju petih let povečuje denarna 
sredstva. Največjo rast doseže iz tretjega v četrto leto poslovanja, ko zraste iz 15.094,00  € 
na 34.152,00 €. Najmanjšo rast beleži iz četrtega v peto leto poslovanja, ko zraste le za 
2.631,00 €. Po 4,24 letih razlika med prejemki in izdatki, ki se kažejo v denarju konec 
obdobja, doseže višino investiranega kapitala in tako pomeni dobo vračanja.  
 
- INTERNA STOPNJA DONOSA 
 
Za podjetje Bokoz bo interna stopnja donosa za prvih pet let znašala 29,8%. Menim, da je 
ta vrednost visoka, saj se po preučevanju obrestnih mer na spletu nobena ne približa tej 
vrednosti, kar pomeni, da bi podjetje v primeru bančnega posojila, lahko odplačevalo 






















Sitar M. Poslovni načrt izdelave lesenih struženih izdelkov  
 Dipl. delo. Ljubljana, Univ. v  Ljubljani, Biotehniška faku lteta, Odd. za lesarstvo, 2017 32 
 
5 RAZPRAVA IN SKLEPI 
 
Dokaz, da je ideja poslovno zanimiva in ima velike potenciale razvoja in rasti, se kaže 
posredno v tem, da na slovenskem trgu uspešno poslujeta dve podjetji s podobnim 
proizvodnim programom, še več pa jih je zaživelo v zadnjem letu. Poleg tega pa je dejstvo, 
da so konkurenčna podjetja usmerjena v komercialne lesene stružene izdelke, kamor sodijo 
predvsem sklede, vaze, krožniki ipd. Skupna lastnost vsem tem izdelkom je, da so unikatni, 
odlične kakovosti in imajo odličen dizajn, ki je značilen za vsako podjetje. Te lastnosti 
zagotavljajo visoko prodajno ceno. Tudi izdelki preučevanega nastajajočega podjetja bodo 
imeli vse prej naštete lastnosti. Glavna konkurenčna prednost pa bo, da bo trgu predstavilo 
tudi povsem nove izdelke – gnezdilnico in izdelke s sporočilom. S temi izdelki podjetje 
cilja tudi na nove segmente kupcev – vrtci in šole, podjetja in posamezniki, ki jim veliko 
pomeni etnografska dediščina oz. vedenje o drevesu, iz katerega je narejen izdelek.  
 
Kljub temu, da gre za atraktivne unikatne izdelke visoke kakovosti, pa je potrebno za 
uspešno prodajo izvesti veliko različnih tržnih aktivnosti. Te so še posebej pomembne ob 
vstopu izdelkov na trg. V ta namen bo podjetje v začetku planiralo večje investicije v 
promocijo izdelkov. Za prepoznavnost podjetja bodo skrbeli tudi kupci, ki bodo s ponosom 
pokazali ali podarili izdelke svojim bližnjim, prijateljem ali poslovnim partnerjem. Z 
večanjem prepoznavnosti, se bo posledično širil tudi trg. Realno je, da na tuje trge podjetje 
vstopi v 3. letu poslovanja. Do takrat bodo zaposleni pridobili nove izkušnje z različnih 
področij poslovanja. Tudi paleta izdelkov se bo do takrat razširila.   
 
Izdelke bo podjetje tržilo in prodajalo na stojnicah ob družabnih prireditvah, sejmih obrti, 
ob obiskih podjetij, vrtcih in šolah ter na sedežu podjetja. Imelo bo tudi odlično izdelano 
spletno stran, preko katere bo možna tudi prodaja. Komunikacija s strankami bo potekala 
tudi preko družabnih omrežij.  
 
Ključni kupci izdelkov bodo: turisti, podjetja (za poslovna darila), vrhunske restavracije, 
dobro situirani kupci, ki imajo zavest do narave in v unikatnih kakovostnih izdelkih vidijo 
tudi umetniško vrednost. Pri gnezdilnici pa podjetje veliko stavi na vrtce in šole, saj bi 
gnezdilnice lahko vključili v učni program.  
 
Glede na izvirnost, odličen dizajn in visoko kakovost izdelkov, katerim bodo v večini 
primerov dodane še različne informacije v obliki zgibank ali letakov, bo podjetje na trg 
vstopilo s politiko visokih cen. Te bodo nekaj odstotkov višje od cen podobnih izdelkov 
konkurentov. S takim pristopom želi podjetje  kupce dodatno prepričati o vrednosti svojih 
izdelkov. Taka politika cen omogoča podjetju takojšen visok denarni tok, ki ga bo usmerilo 
v dodatne investicije in promocije, katere bodo omogočile njegovo širitev.   
 
Potrebne investicije za zagon podjetja bodo znašale 55.000,00 €. Od tega bo 35.000 € 
prispeval lastnik podjetja v obliki ustanovnega kapitala. Ostala sredstva bodo v obliki 
brezobrestnega posojila ožjih družinskih članov zaposlenih. Tak način financiranja je 
optimalen z vseh vidikov, razen če bi podjetje v zelo kratkem času končalo v stečaju. Iz 
poslovnih izračunov sem dobil rezultat dobe vračanja 4,24 let, s čimer potrjujemo 
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postavljeno hipotezo. Tak rezultat je možen ob predpostavki, da so obvladovana vsa  
ključna tveganja, ki sem jih ugotovil s SWOT analizo.   
 
Iz bilance stanja, je razvidno, da bo podjetje v naslednjih petih letih poslovalo v skladu s 
postavljenimi cilji. V prvem letu poslovanja je sicer načrtovana izguba v vrednosti 
14.877,00 €. Ta izguba je posledica nižje prodaje. V drugem letu se že kaže manjši 
dobiček. Preskok na področju dobička se pričakuje v četrtem letu, ko načrtujemo dobrih 
37.500,00 € dobička. Ta bo posledica širitve podjetja na tuje trge. 
 
Na osnovi pregleda cenikov lesenih struženih izdelkov, ki jih proizvajajo konkurenčna 
podjetja, smo prišli do ocene, da imajo njihovi izdelki visoko dodano vrednost. Očitno 
večino njihove prodajne cene tvori delo avtorja, kakovost izdelka in prepoznaven dizajn. 
Politiko visokih prodajnih cen bo imelo tudi podjetje Bokoz. Ob tem bo izkoristilo trenutno 
gospodarsko konjunkturo, ko so kupci manj občutljivi na ceno izdelka. Na osnovi 
izračunov predstavljajo dodane vrednosti izdelkov od 82% pri izdelkih s sporoč ilom in 
komercialnih izdelkih v prvem letu poslovanja, do 88% pri gnezdilnicah v petem letu 
poslovanja. Iz navedenega sledi, da lahko potrdimo hipotezo, da imajo leseni struženi 
izdelki visoko dodano vrednost.  
 
Ključna tveganja pri poslovanju predstavljajo vstop novih konkurentov s podobnim 
proizvodnim programom, znižanje cen pri konkurenci, dumpinške cene podobnih cenenih 
izdelkov iz uvoza, nastop neugodnih trendov v panogi in gospodarstvu nasploh. 
 
S poslovnim načrtom smo v diplomski nalogi dokazali, da je razvoj poslovne ideje, ki se 
nanaša na  izdelavo konkretnih lesenih struženih izdelkov dejansko, lahko uspešen. 
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V diplomski nalogi smo raziskali možnost realizacije poslovne ideje, ki se nanaša na 
unikatno izdelane lesene stružene izdelke, kateri so odlične kakovosti in za katere se 
pričakuje, da imajo visoko dodano vrednost. Izdelke smo razvrstili v tri skupine: 
gnezdilnice, izdelki s sporočilom, kamor sodijo sodobne replike zgodovinskih predmetov 
in izdelki iz točno določenega drevesa, ki ima za kupca čustveni ali simbolni pomen, v 
tretji skupini so komercialni izdelki. Raziskava in analiza trga je pokazala, da za prvi dve 
skupini izdelkov na trgu ni konkurence, obenem pa bodo po teh izdelkih posegli tudi novi 
segmenti kupcev. 
  
Izdelke bo izdelovalo in tržilo mikro podjetje s tremi zaposlenimi. Organizacijska oblika 
podjetja bo s.p. Zagonski stroški podjetja bodo 55.000€. Od tega bo 35.000€ prispeval 
lastnik podjetja v obliki ustanovnega kapitala. Ostala sredstva bodo v obliki brezobrestnega  
posojila ožjih družinskih članov zaposlenih. Podjetje bo v prvih treh letih poslovalo v 
Sloveniji, v naslednjih letih pa se namerava širiti tudi v tujino – predvsem na trge EU. 
Takrat se načrtujejo tudi dodatne zaposlitve.  
 
Izdelke bo podjetje tržilo in prodajalo na stojnicah ob družabnih prireditvah, sejmih obrti, 
ob obiskih podjetij, vrtcih in šolah ter na sedežu podjetja. Imelo bo tudi odlično izdelano 
spletno stran, preko katere bo možna tudi prodaja. Komunikacija s strankami bo potekala 
tudi preko družabnih omrežij.  
 
Ključni kupci izdelkov bodo: turisti, podjetja (za poslovna darila), vrhunske restavracije in 
dobro situirani kupci, ki imajo zavest do narave in v unikatnih izdelki vidijo tudi 
umetniško vrednost. Podjetje na trg vstopilo s politiko visokih cen. Te bodo nekaj 
odstotkov višje od cen podobnih izdelkov konkurentov. S takim pristopom želi podjetje  
kupce dodatno prepričati o vrednosti svojih izdelkov.  
 
Izračunane dodane vrednosti izdelkov se gibljejo od 82% pri izdelkih s sporočilom in 
komercialnih izdelkih v prvem letu poslovanja, do 88% pri gnezdilnicah v petem letu 
poslovanja. 
 
Prihodki podjetja bodo v prvem letu znašali dobrih 73.000,00 €. V tem letu se načrtuje 
manjša izguba, ki bo posledica najetega posojila in nižje prodaje. V vseh naslednjih letih, 
ko se bo obseg poslovanja povečeval, se načrtuje pozitivno poslovanje. To bo še posebej 
izrazito od četrtega leta naprej, ko bo zaradi širitve na tuje trge dobiček znašal skoraj 
45.000 €. V petem letu se še pričakuje njegova nadaljnja nekaj odstotna rast. Podobno 
velja tudi za obseg poslovanja.  
 
Ključna tveganja pri poslovanju predstavljajo vstop novih konkurentov s podobnim 
proizvodnim programom, znižanje cen pri konkurenci, dumpinške cene podobnih cenenih 
izdelkov iz uvoza, nastop neugodnih trendov v panogi in gospodarstvu nasploh. 
 
S poslovnim načrtom smo v diplomski nalogi dokazali, da je razvoj poslovne ideje, ki se 
nanaša na  izdelavo konkretnih lesenih struženih izdelkov dejansko, lahko uspešen.  
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